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1 Grundlegendes

1.1 Inhalt und Ziel

Seit 1998 mit dem RockeT EBook des Herstellers NuvoMEDIA der erste E-Reader erschienen
ist, hat sich der digitale Buchmarkt splrbar weiterentwickelt. Dennoch erreicht der mit E-
Books erwirtschaftete Umsatz einen Anteil von weniger als 1% des gesamten deutschen
Buchhandels. Daher stellt sich die Frage, wie Anbieter die Zahlungsbereitschaft fir E-Books
gewinnbringend erhdéhen kénnen. Ziel des Buches ist es, hierflir geeignete Strategien zu
entwickeln. Da die Nutzung von E-Books eng mit E-Readern verbunden ist, werden auch
diese in der vorliegenden Studie behandelt. Unter Berlcksichtigung spezifischer Besonder-
heiten des deutschen E-Book-Marktes werden, anhand der Beispiele geeigneter Vergleichs-
markte, Strategien entwickelt, die die Zahlungsbereitschaft der Konsumenten fir E-Books

und E-Reader fordern.

1.2 Vorgehensweise und Aufbau
Far die Entwicklung verkaufsfordernder Strategien ist die Auswahl geeigneter Vergleichsmark-
te von groRer Bedeutung. Sie sollten daher folgende Kriterien erfullen: Vor dem Vertrieb per
Download muss, wie beim Buchmarkt, bereits Vertrieb in physischer Form stattgefunden
haben. Der physische Verkauf findet beim Buchmarkt in Form von gedruckten Blichern statt,
E-Books werden beispielsweise als ePub-Dateien per Download vertrieben. Die neue
Vertriebsart muss auf den ausgewahlten Markten zudem bereits erfolgreich etabliert sein,
damit sie als Vorlage fur erfolgversprechende Strategien dienen kann. Auf3erdem sollen die
Vergleichsmarkte ein ahnliches Zielpublikum ansprechen und mit der Wertschépfungsstruktur
des E-Book-Marktes vergleichbar sein. Andernfalls waren die Konsumentenbedirfnisse zu
unterschiedlich und deren Erfullung wirde mit anderen Mitteln erreicht. Diese Kriterien
werden von den Markten der Musikbranche und der Hoérbuchbranche erflllt: Sowohl in der
Musikbranche als auch im Horbuchbereich war vor dem Vertrieb von Mp3-Dateien per
Download der physische Vertrieb auf CD vorhanden. Da der nicht-physische Vertrieb bereits
14% am Gesamtumsatz ausmacht, wird davon ausgegangen, dass der neue Vertriebsweg
sich auf dem Musikmarkt bereits etablieren konnte. In der Horbuchbranche betragt der
Umsatzanteil von heruntergeladenen Hoérbichern etwa 10%. Die Wertschdpfungsketten
beider Vergleichsméarkte dhneln im Aufbau stark der Wertschépfungskette der Buchbranche
(vgl. I 2, 11l 2 und VI 2), und auch die Zielgruppe beider Markte weisen dhnliche soziodemo-
grafische Daten wie die Konsumenten von E-Books auf (vgl. 11 6.1, Ill 6.1 und IV 6.1). Wie die
Produkte der Buchindustrie sind Musikstlicke und Horbucher durch das Urheberrechtsgesetz
geschitzt. Daraus ergeben sich also dhnliche rechtliche Probleme und SchutzmalRnahmen.
Mit dem Argument, dass Hoérblcher eigentlich Biicher zum Horen sind, kdnnte auf den

ersten Blick angenommen werden, dass der Downloadmarkt fir Horblicher dem E-Book-
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Markt untergeordnet werden muss. Allerdings bestehen zwischen beiden Medien grundlegen-
de Unterschiede, sodass der Horbuchmarkt als eigenstandiger Markt anzusehen ist. So
erfordert die akustische Darbietungsform von Horblchern andere technische Produktionsvo-
raussetzungen als die Aufbereitung schriftlicher Inhalte. Bei Horblichern kénnen auch buch-
untypische Elemente wie Musik und Gerausche eingebaut werden, wohingegen buchtypische
Elemente wie Grafiken und Tabellen nicht dargestellt werden kénnen. Zudem werden Horbi-
cher als Audiodateien, E-Books dagegen als spezielle E-Book- oder Textdateien vertrieben.
Dadurch kénnen viele Abspielgerate flr Horblcher wie Mp3-Player keine E-Books lesen und
zahlreiche E-Reader keine Horblcher abspielen. Durch die akustische Darbietung gestaltet
sich auch die Rezeption anders als bei gedruckten Texten. Beispielsweise sind dem Leser bei
gedruckten Texten alle Interpretationsméglichkeiten offen gelassen, wohingegen bei Horb-
chern die Betonungen der Sprecherstimme den Zuhorer in eine bestimmte Richtung lenkt.
Auch in ihrem Ursprung ist zwischen beiden Medien ein deutlicher Unterschied zu erkennen:
Das Horbuch knipft auf moderne Weise an die Tradition des mindlichen Erzahlens an,
wohingegen das E-Book auf die schriftliche Fixierung ausgelegt ist.

Als weiterer moglicher Vergleichsmarkt stand der US-amerikanische E-Book-Markt zur
Auswahl. Dieser scheint sich zunachst ideal als Vergleichsmarkt zu eignen, da hier dieselben
Lesegerate und Dateiformate genutzt werden wie bei dem deutschen E-Book-Markt. Er weist
jedoch in wichtigen Rahmenbedingungen grundlegende Unterschiede auf, die fur die Etablie-
rung von E-Books ausschlaggebend sind und ist daher als Vergleichsmarkt nicht geeignet. Zu
diesen Rahmenbedingungen zahlt das niedrige Preisniveau aufgrund der fehlenden Buch-
preisbindung in den USA. Zudem stellen die grofen Distanzen und die geringe Dichte
stationarer Buchhandlungen dort eine ideale Voraussetzung fur die Etablierung von E-Books
dar, da diese ortsunabhangig per Internet bezogen werden kénnen." E-Books fiillen daher in
den USA lediglich eine Licke aus, weswegen die Verbreitung elektronischer Bicher die dort
existierende Buchhandelsstruktur nicht gefahrdet.

Die ausgewahlten Vergleichsmarkte werden nacheinander untersucht. Dabei erfolgt zu-
nachst ein kurzer Abriss Uber die Marktentwicklung seit dem Vertrieb der jeweiligen Medien
per Download. Um zu ermitteln, welche Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen den
Vergleichsmarkten und dem deutschen E-Book-Markt bestehen, wird anschlieffend die
jeweilige Wertschopfungskette dargestellt. Auch die Konsumentenstruktur sowie die Beduirf-
nisse der Zielgruppe werden zu diesem Zweck an spaterer Stelle untersucht. Die Unterschie-
de zwischen dem E-Book-Markt und dem jeweiligen Vergleichsmarkt sollen allerdings kein
Hindernis fur die Entwicklung verkaufsfordernder Strategien darstellen. Es geht vielmehr

darum, sich diese Unterschiede bewusst vor Augen zu fihren, um durch deren angemessene

1 Vgl. http://jungeverlagsmenschen.boersenblatt.net/401503/ [30.05.2011].
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